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Saat bertemu teman yang dapat dipercaya, rukunlah bersamanya. 
Karena seumur hidup manusia, teman sejati (sahabat) tak mudah ditemukan. 
Saat bertemu penolongmu, 
Ingat untuk berterima kasih padanya. 
Karena ialah yang membantu mengubah hidupmu 
Saat bertemu orang yang pernah kau cintai, 
Tersenyumlah dengan wajar . 
Karena ia lah orang yang membuatmu lebih mengerti tentang cinta 
Saat bertemu orang yang pernah kau benci, 
Sapalah dengan tersenyum. 
Karena ia membuatmu semakin teguh / kuat. 
Saat bertemu orang yang pernah mengkhianatimu, Baik-baiklah berbincanglah 
dengannya. 
Karena jika bukan karena dia, hari ini engkau tak memahami dunia ini. 
Saat bertemu orang yang tergesa-gesa meninggalkanmu, 
Berterima-kasihlah bahwa ia pernah ada dalam hidupmu. 
Karena ia adalah bagian dari nostalgiamu 
Saat bertemu orang yang pernah salah-paham padamu, 
Gunakan saat tersebut untuk menjelaskannaya. 
Karena engkau mungkin hanya punya satu kesempatan itu saja untuk menjelaskan 
Dan Saat engkau bertemu seseorang yang saat ini menemanimu seumur hidup 
(suami / istri) kita, 
Berterima-kasihlah sepenuhnya bahwa ia mencintaimu. 
Karena saat ini kalian mendapatkan kebahagiaan dan cinta sejati yang kau cari. 
                                                                                                                                       






Tugas Akhir ini penulis persembahkan untuk : 
 Allah SWT yang telah melimpahkan rahmat-Nya sehingga penulis dapat 
menyelesaikan karya ini 
 Orang tuaku yang sangat menyayangiku 
 Sahabat-sahabat terbaikku yang selama ini selalu ada disampingku 
 “Abang” terima kasih telah membantu aku untuk jadi lebih baik dan lebih 
dewasa. 
 Dyah, Dwi, Dani yang menjadi teman seperjuangan dalam menghadapi 
hidup yang sulit di kota seberang. 
 Temen-temen Adv A dan Adv B yang telah menemani hari-hari di kampus 
tercinta selama 3 tahun ini. 
 Semua orang yang aku kenal,maaf nggak bisa aku sebutin satu per satu. 






Puji syukur penulis panjatkan kehadirat Allah SWT yang telah 
melimpahkan rahmatnya sehingga penulisan laporan kuliah kerja media ini dapat 
terlaksana. Laporan ini penulis susun untuk melengkapi tugas kuliah kerja 
media yang diambil pada semester VI Program Diploma III Komunikasi Terapan 
Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas Sebelas Maret Surakarta yang 
sedang penulis jalani, yang mana kuliah kerja media ini dilaksanakan di PT. Eksis 
Cipta Citra Komunika Yogyakarta dari tanggal 2 Februari – 30 April 2009. Karya 
ini terwujud berkat bantuan berbagai pihak, maka dengan ini penulis sampaikan 
ucapan terima kasih kepada yang terhormat : 
1. Bapak Drs. Dwi Tiyanto, SU., selaku Dekan Fakultas Ilmu Sosial dan 
Ilmu Politik Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
2. Bapak Drs. A. Eko Setyanto, MS., selaku Ketua Jurusan Program Diploma 
III Komunikasi Terapan Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas 
Sebelas Maret Surakarta. 
3. Bapak Drs. Soediharjo , selaku Dosen Pembimbing Akademik di kampus 
Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
4. Bapak Drs. Soerisno, selaku Dosen Pembimbing Kuliah Kerja Media 
(KKM) Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
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5. Bapak Drg. Eddy Purjanto, selaku Direktur PT. Eksis Cipta Citra 
Komunika Yogyakarta yang telah memberikan kesempatan untuk 
melaksanakan kuliah kerja media. 
6. Bapak G. Genep Sukendro S.Sos, selaku Manager Strategic Planner yang 
telah memberikan pengarahan dan tugas-tugas selama penulis 
melaksanakan kuliah kerja media. 
7. Karyawan-karyawan EXISTCOMM, yang telah membantu penulis selama 
KKM khususnya untuk Mbak Agnes dan Mbak Nita. 
8. Orang Tua ku yang telah memberikan doa dan dukungan serta nasihat 
sehingga aku dapat menyelesaikan karya kecil ini. 
Semoga Allah SWT memberikan rahmat dan hidayah-Nya kepada kita 
semua.  
Meskipun telah berusaha agar penulisan laporan kuliah kerja media 
2009 ini sempurna, namun hal tersebut tidaklah mungkin mengingat 
keterbatasan dan kemampuan yang penulis miliki, yang pada akhirnya penulis 
laporan kuliah kerja media ini masih banyak memiliki kekurangan. Oleh 
karena itu, kritik dan saran yang membangun demi kesempurnaan akan 
banyak membantu penulis. Akhir kata penulis berharap semoga penulisan 
laporan kuliah kerja media ini dapat memberi manfaat bagi masyarakat, 
pembangunan dan terutama bagi perkembangan dan kemajuan ilmu 
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A. LATAR BELAKANG  
Iklan merupakan media massa yang paling banyak digunakan oleh 
pemilik produk atau perusahaan dalam usaha memasarkan produknya. Iklan 
juga dinilai sebagai salah satu kegiatan manusia yang cukup panjang umurnya. 
Berawal dari bentuk kesederhanaannya yang bersifat seperti stempel-stempel 
bagi yang digunakan pada zaman Romawi sampai sekarangpun masih ada 
yang disebut iklan media luar ruang (out door). 
Awal perkembangan iklan hanyalah bersifat informative / 
pengumuman tentang segala sesuatu yang ditawarkan. Namun sering dengan 
perkembangan zaman, iklan tidak saja hanya sebagai pengumuman tetapi 
lebih luasnya lagi iklan harus dapat menarik perhatian audience / khalayak 
yang mulai terpecah perhatiannya dengan banyaknya iklan yang dapat dilihat 
saat ini karena iklan iklan bersifat membujuk. Selain itu iklan harusnlah 
menarik dan mempunyai manager. Atau lebih tepatnya Account Executive 
merupakan ujung tombak dalam dunia periklanan, karena di tangan suatu cirri 
khas yang lain dari pada iklan-iklan yang telah ada. 
Di dalam dunia periklanan terjadi suatu kompetisi yang menyebabkan 
munculnya biro iklan yang benar-benar bonafide dalam memberikan 
pelayanan. Karena hal tersebut biro iklan jadi terpacu sehingga diharuskan 
memiliki seorang account executive yang handal. Tidak saja mampu mencari 
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klien, tetapi juga merupakan seorang Account Executive yang membuat klien 
akan mau untuk ikut bergabung menjadi bagian dari kita atau dengan kata lain 
mau menjadi partner kerja suatu biro iklan. Telah disebutkan dengan jelas 
dalam definisi diatas bahwa Account Executive adalah penghubung antara 
biro iklan dengan client. Di satu sisi, Account Executive bertanggung jawab 
terhadap pelaksanaan layanan biro iklan untuk kepentingan client, dan disisi 
lain dia harus dapat menyalurkan aspirasi iklan kepada client. Sebagai seorang 
penghubung, Account Executive dituntut untuk komunikatif, diplomatis, mau 
belajar, kreatif, jujur, sensitive, bijaksana, berwawasan luas dan orang yang 
dapat bertindak sebagai wakil biro iklan sehingga tidaklah berlebihan jika 
Account Executive disebut sebagai cermin dari biro iklan pada saat menemui 
client. Oleh karena itu Alexander Heryawan dalam bukunya periklanan, 
sebuah pengetahuan dasar, untuk menjadi Account Executive yang baik, 
memerlukan persyaratan sebagai berikut : 
1. Seorang Account Executive harus mengetahui segi-segi tekhnik 
pekerjaanya. 
2. Seorang Account Executive harus mengerti dan menghayati produk, 
pemasaran dan sifat bidang usaha dari klien yang bersangkutan. 
3. Seorang Account Executive harus membaca watak dan dapat dengan cepat 
menyesuaikan diri. 
4. Seorang Account Executive harus memiliki positive attitude, active 
dynamic, senang bergaul dengan orang lain, terbuka dan pleasant 
personality. 
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5. Seorang Account Executive harus gemar dan banyak membaca 
Seorang Account Executive juga dapat berperan sebagai public 
relation bagi perusahaan. Karena disini Account Executive juga bekerja untuk 
meningkatkan citra perusahaan, baik di mata klien, pihak-pihak yang 
berhubungan erat dengan biro iklan atau perusahaan tersebut, bahkan ia harus 
dapat menjaga citra baik perusahaan di mata masyarakat luas. 
 
B. MAKSUD DAN TUJUAN      
Tujuan dari diadakannya Kuliah Kerja Media (KKM) 2009 pada 
dasarnya ada tiga hal, yaitu : 
1. Tujuan Akademis        
 Yaitu agar mahasiswa DIII Jurusan Komunikasi Terapan 
Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas Sebelas Maret Surakarta, 
dapat mengaplikasikan ilmu-ilmu yang telah diperoleh selama di bangku 
kuliah pada dunia kerja nyata. Selain itu untuk membandingkan teori yang 
didapat di bangku kuliah dengan teori yang ada pada perusahaan 
advertising yang sesumgguhnya. 
2. Tujuan Administratif       
 Yaitu untuk memenuhi tugas akhir untuk memperoleh gelar Ahli 
Madya (AMd) di bidang Komunikasi Terapan Fakultas Ilmu Sosial dan 





3. Tujuan Fungsional        
 Membina hubungan baik antara pihak akademik dengan perusahaan 
bekal untuk memasuki dunia kerja sesuai dengan program studi yang 
di pilih.  
 Mengenal, berinteraksi dan mengembangkan kemampuan dalam dunia 
kerja yang sesungguhnya. 
 Dapat lebih memahami dan mendapat pelajaran serta pengalaman 
menjadi seorang Account Executive yang handal bagi penulis 
 Dapat lebih mengetahui kesulitan serta lingkup kerja praktisi Account 
Executive di sebuah biro iklan. 
 Memperoleh umpan balik serta masukan guna memperbaiki dan 
memajukan pengembangan program pendidikan Program DIII 
Komunikasi Terapan Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas 
Sebelas Maret Surakarta.      
Maksud yang ingin dicapai dari diadakannya Kuliah Kerja Media 
(KKM) adalah : 
1. Menambah pengetahuan, ketrampilan, dan pemahaman yang tidak 
diperoleh selama masa perkuliahan pada DIII Komunikasi Terapan 
Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
2. Menambah pengalaman dan dapat secara langsung mengetahui tentang 
keadaan serta situasi di lapangan yang sesuai dengan bidang ilmunya. 
3. Mendapat gambaran secara langsung tentang aktifitas-aktifitas proses 
kerja sebuah biro iklan. 
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Tujuan dari penulisan Laporan Akhir hasil Kuliah Kerja Media 
((KKM) 2009 adalah : 
Memperluas pola pikir mahasiswa agar dapat berfikir kreatif dan praktis 
Sebagai bukti otentik telah selesainya Kuliah Kerja Media (KKM) 
Sebagai pertanggung jawaban mahasiswa kepada perusahaan tempat kuliah 
kerja media dan kepada pihak pengajaran program DIII Komunikasi 
Terapan Fakultas Ilmu Politik dan Ilmu Sosial Universitas Sebelas Maret 
Surakarta. 
     
C. MATERI KERJA PRAKTEK 
 Pengetahuan yang diharapkan dapat diperoleh penulis ketika pelaksanaan 
Kuliah Kerja Media (KKM) adalah : 
1. Dapat memperoleh ketrampilan bagaimana menjadi seorang Account 
Executive yang professional, berdedikasi tinggi dan handal. 
2. Dapat memperoleh pengetahuan untuk mengadakan lobby / pembicara 
yang baik dan sukses baik secara langsung ataupun melalui telephon. 
3. Dapat memperoleh ketrampilan  untuk melakukan presentasi secara 
baik dan benar. 
4. Mengerti dan mampu menjadi seorang Public Relations yang baik 
karena juga merupakan salah satu tugas seorang Account Executive. 








A. PENGERTIAN DAN KONSEP PERIKLANAN 
 Iklan merupakan kata yang sering didengar dan dapat diketahui artinya 
secara harfiah, dan bentuk-bentuk dari iklan itu sendiri dapat ditemukan I setiap 
kehidupan. Mulai bangun di pagi hari hingga malam menjelang  tidur, pasti akan 
menjumpai berbagai macam iklan, baik disadari maupun tidak disadari. Iklan 
dengan segala atributnya yang berusaha membujuk calon konsumen yang dituju, 
untuk dapat tertarik pada produk yang ditawarkan.     
 Menurut Koes Pudjianto, dalam seminar periklanan di Jakarta 14 Mei 
1994 bahwa iklan bukanlah hal yang baru bagi lagi dalam sejarah perekonomian 
Indonesia, bahkan keberadaanya mulai diasakan dari tahun 1774 bersamaan 
dengan terbitnya surat kabar yang pertama kali yakni, Bataviaache Nouvelles 
yang dicetak oleh VOC ketika Pieter Zoen Coen berkuasa.    
 Perkembangan periklanan pada tiap-tiap mempunyai sebutan atau 
peristilahan sendiri-sendiri, sesuai dengan keragaman bahasa negara-negara yang 
menggunakannya. Seperti iklan dalam bahasa Melayu (berasal dari bahasa Arab 
I’lan), reklame berasal dari bahasa Perancis Redamare yang berarti memeriahkan 




penyebutan iklan dan advertising yang berasal dari bahasa inggris.   
    
Dari semua istilah yang digunakan itu menunjuk kepada suatu pengertian 
yang sama terhadap iklan yang secara umum dapat didefinisikan sebagai pesan 
yang menawarkansuatu produk atau jasa yang ditujukan kepada masyarakat lewat 
perantara suatu media. Untuk membedakan penyampaian pesan dengan tujuan 
lebih umum, iklan merupakan pesan yang lebih diarahkan untuk membujuk 
seseorang atau sekelompok orang agar membeli barang-barang atau jasa yang 
dikomunikasikan atau ditawarkan. 
Istilah iklan pertama kali diperkenalkan di Indonesia oleh Soedardjo 
Tjokrosiswoyo, seorang tokoh pers nasional pada tahun 1952. Untuk 
menggantikan istilah advertentie (bahasa Belanda) atau advertising (bahasa 
Inggris) agar sesuai dengan semangat penggunaan bahasa nasional Indonesia 
Fungsi utama periklanan adalah untuk berkomunikasi dan ada bebarapa fungsi 
periklanan yang lain, yaitu : 
C. Membujuk atau mempengaruhi 
D. Menciptakan kesan 
E. Memuaskan keinginan 
F. Memberikan informasi  
Berdasarkan hasil pengamatan dan pembelajaran yang telah penulis 
lakukan, penulis berpendapat bahwa iklan yang efektif adalah iklan yang dapat 
membuat orang melihat iklan tesebut menjadi ingin tahu dan melakukan 
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perbuatan seperti apa yang dipesankan oleh iklan tersebut.    
         
 
B.  ACCOUNT EXECUTIVE        
9. Definisi Account Executive     
a. Account Executive adalah penghubung antara biro iklan dan 
pengiklanan (klien) 
b. Orang yang memiliki pesona, senyum yang ramah dan 
mungkin kemampuan untuk melayani klien secara professional 
c. Bagian menyeluruh dari proses membuat keputusan. Dia harus 
memiliki pengaturan untuk membuat keputusan yang efektif, 
dia harus memiliki filsafat kerja dan metode kerja yang 
dinamis. Executive yang terbaik adalah executive yang efektif. 
d. Seseorang yang yakin bahwa segala sesuatu yang dihasilkan 
oleh agencynya dan ditujukan untuk klienya yang akan 
menghasilkan uang bagi perusahaan klien. 
2. Peran Account Executive 
Seorang Account Executive mempunyai tiga peran mendasar yaitu : 
J. Pengarah program 
Seorang Account Executive harus dapat membuat program 
kampanye produk yang ditangani. 
K. Pembuatan pendapatan 
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Seorang Account Executive juga harus dapat membuat 
pendapatan untuk agency nya dari klien berdasarkan dari 
media. Disinilah peran Account Executive sebagai marketing. 
L. Keterlibatan total 
Seorang Account Execuitve terlibat total dalam kampanye 
klien baik dari strategi periklanan, penempatan media maupun 
pesan yang akan disampaikan kepada responden. 
3. Ruang lingkup pekerjaanya 
Pembina usaha bertanggung jawab untuk memimpin, mengkoordinir 
team, menjamin semua pekerjaan terlajsana dengan baik dan 
menjelaskan serta dapat menjual kepada pengiklan. Sehingga dapat 
tercipta suatu relation atau hubungan kerja sama yang baik antara 
pihak klien dengan biro iklan yang dimaksud.  
a. Kemampuan yang harus dimiliki Account Execuitve    
  Memiliki kemampuan untuk menemukan fakta kunci bagi 
permasalahan klien (secara kapabilitas)  
b. Mampu berdiplomasi (menjelaskan persoalan sesuai dengan kondisi 
lingkungan yang sedang terjadi dengan baik). 
c. Mampu menjual gagasan / ide periklanan kepada klien atau dengan 
kata lain seorang Account Execuitve harus dapat meyakini seorang 
klien bahwa gagasan / ide yang di ajukan adalah ide terbaik dan paling 
cocok / Pas dengan apa yang di inginkan klien. 
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d. Dapat memberi keuntungan lebih bagi perusahaan, seorang Account 
Execuitve harus dapat memberikan pemasukan yang sesuai dengan apa 
yang telah dikeluarkan perusahaan. 
e. Sebagian konsultan pemasaran, seorang Account Execuitve harus 
mampu memberikan saran-saran marketing baik bagi klien maupun 
biro iklan tempat ia bekerja.     
 Memiliki tanggung jawab terhadap jalannya kampanye iklan 
(secara kompetisi). 
D. Memiliki pemahaman dasar, tentang konsep kampanye yang akan 
dilakukanya. 
E. Fungsi dan peran 
F. Mengetahui pemasaran 
G. Bidang-bidang periklanan 
5. Kewajiban Account Execuitve        
 Kepada team operasional (pelaksanaan kampanye iklan bersama creative 
dan media)          
 a. Mengeahui mengapa pekerjaan itu diinginkan    
 b .Mengetahui kapan setiap pekerjaan harus selesai    
 c. Mengetahui bagaimana pekerjaan itu dilaksanakan  
 d. Mengetahui apa persyaratanuntuk setiap pekerjaan   
 e. Mengetahui sampai dimana pekerjaan itu dilaksanakan   
 f. Mengetahui berapa banyak biaya untuk pekerjaan itu dan mengapa                                                
Kepada klien atau pelanggan        
 xx 
 a. Mengetahui person klien, struktur kekuasaanya    
 b. Mengetahui sasaran perusahaan jangka menengah dan panjang  
 c. Mengetahui penataan pemasaran dan penjualan    
 d. Mengetahui kapasitas produksi      
 e. Mengetahui sejarah produk, peluang dan kelemahan, persaingan            
6. Account Execuitve  adalah komunikator 
a. Ia adalah seorang penghubung antara manajemen agency dengan klien 
b. Ia adalah seorang humas didalamnya 
c. Ia dapat mempresentasikan produk dari klien 
d. Ia dapat jeli menangkap peluang pasar yang potensial untuk iklan trend 
baru agar iklan lebih menarik. 
 
C. TUGAS DAN TANGGUNG JAWAB ACCOUNT EXECUTIVE  
 Secara umum, tugas dan tanggung jawab Account Execuitve adalah 
sebagai berikut : 
a. Pemeliharaan hubungan kerja sehari-hari dengan klien, khususnya dengan 
Avertising Manager  ataupun anggota direksi / petugas yang diserahi tugas 
dan tanggung jawab urusan Advertising nya. 
b. Pengumpulan dan penyediaan bahan referensi dan bahan petunjuk / 
pedoman, baik mengenai aspek kreatif media ataupun marketing untuk 
iklan – iklan yang harus diselesaikan oleh biro iklan.  
c. Pemikiran dan persiapan rencana kreatif dan rencana media sementara dan 
memperoleh persetujuan klien untuk rencana – rencana tersebut. 
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d. Pengeluaran dan penyaluran instruksi kerja intern dengan mempergunakan 
formulir yang tersedia untuk masing – masing pekerjaan (misalnya 
memorandum, job reguisition, contact report dsb). 
e. Mengetahui dan secara terus – menerus berusaha untuk mengetahui dan 
sebanyak mungkin mengenai segala aspek dan seluk – beluk dari 
perusahaan dan bidang usaha klien, termasuk kompetitornya. 
f. Seorang Account Execuitve harus membaca sebanyak mungkin penerbitan 
dalam dan luar negeri untuk mengetahui perkembangan – perkembangan 
dibidang usaha klien. Dengan demikian ia akan dapat berkomunikasi 
dalam bahasa klien dan gelombang yang sama dengan klien nya, karena 
Account Execuitve lah yang akan selalu menemui klien dan berdiskusi 
dengan klien.  Oleh sebab itu diperlukan seorang Account Execuitve yang 
baik dan professional dengan criteria, yaitu :  
1. Serba bisa (mengetahui tentang manajemen, media, kreatif dan juga 
riset pasar)  
2. Mengetahui prinsip PODCC 
a. Planing : Merencanakan program kampanye periklanan 
b. Organizing : menghimpun dan menggerakan kampanye periklanan 
bersama team operasional. 
c. Directing : melakukan supervisi (mengarahkan sehingga 
memperoleh hasil yang maksimal) 
d. Coordinating : Melakukan koordinasi dengan team operasional. 
e. Controlling : Melakukan control, evaluasi, solusi dan hasil 
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3. Salesmanship dan showmanship 
4. Memiliki pengetahuan yang luas, ketrampilan yang tinggi dan sikap 
yang positif. 
5. Berkualitas dan berbobot 
6. Dapat terus berkembang mengikuti perkembangan zaman atau dengan 













COMPANY PROFILE EXISTCOMM 
 
A. Profil Perusahaan        
 Nama    : PT.EKSIS CIPTA CITRA KOMUNIKA    
 Alamat : Jl. Bakung 17A Baciro Jogjakarta 55225 Indonesia  
 No.Telephone : +62 274 5158686, 553645     
 No.Faximily : +62 274 5534 88      
 Direktur Utama : drg. Eddy Purjanto     
 Contact Person : +62 811 292040      
 Badan Usaha : Perseroan Terbatas (PT)     
 Jenis Usaha : Komunikasi Periklanan 





Logo ini terlihat ekspresif dengan logogram sapuan kuas berwarna 
merahnya, namun tetap terlihat profesional dengan pilihan tipografi yang 
menggunakan huruf berserif dan dituliskan kesuluruhan kapital. Logo ini 
sudah mampu memenuhi kriteria yang diajukan oleh pemilik yaitu mampu 





terhadap klien-kliennya karena itulah yang akan tetap Existcomm lakukan 
kepada klien-kliennya nanti.  
Logo ini juga diharapkan mampu memperlihatkan kredibilitas serta 
kapabilitas Existcomm sebagai sebuah perusahaan komunikasi pemasaran. 
Banyak keberhasilan yang telah dicapai oleh perusahaan ini, dan ini perlu 
dikomunikasikan kepada klien yang sudah ada maupun kepada bakal klien.  
 
B. SEJARAH PERUSAHAAN       
Sejarah EXISTCOMM dimulai pada tahun 1989 ketika drg. Eddy 
Purjanto merintis sebuah perusahaan outdoor advertising di Yogyakarta 
dengan nama PT. Expresi Indah Sinar Tama (Exist Outdoor). 
Pada tahun 1996, Exist Outdoor bergabung dan aktif dalam Persatuan 
Perusahaan Periklanan Indonesia (PPPI) Pengda Daerah Istimewa 
Yogyakarta. Seiring dengan itu drg. Eddy Purjanto sering sharing dan 
bertukar pikiran dengan berbagai praktisi periklanan dari Jakarta. Dari sinilah 
drg. Eddy Purjanto mendapatkan wacana bahwa industri periklanan adalah 
sebuah industri besar yang menjanjikan.  
Tahun 1999 lahirlah EXISTCOMM (PT. Eksis Cipta Citra 
Komunika), sejalan dengan dimulainya kerja sama dengan perusahaan jamu 
PT. Sari Sehat. EXISTCOMM lebih menekankan pada penciptaan iklan yang 




Perkembangan yang baik diikuti dengan kerja sama dengan Natasha 
Scin Care yang terjalin mulai tahun 2002 dan kesempatan untuk menangani 
konsep personal branding yang dipercayakan oleh Tim Sukses Herry 
Zudianto – Haryadi Suyuti pada Pemilihan Kepala Daerah atau PILKADA 
kota Jogja untuk masa pemerintahan 2006 – 2011.  
Dari pengalaman menangani klien diatas, setidaknya ada 2 macam 
prestasi yang berhasil diraih EXISTCOMM. Pertama dari sisi kesuksesan 
produk klien dipasar. Prestasi kedua adalah, ketiga klien tersebut memiliki 
jenis produk yang berbeda, dan ketiganya bisa dikatakan sukses. Disini 
terlihat bahwa EXISTCOMM memiliki kredibilitas dan kopetensi menangani 
produk barang (produk pelangsing Merit produksi PT. Sari Sehat), produk 
jasa (Natasha Scin Care) dan personal brand (Herry Zudianto – Haryadi 
Suyuti).  
Dengan PT.Sari Sehat, EXISTCOMM mampu menghantarkan salah 
satu produknya dengan merek Jamu Pelangsing Merit dari produk dengan 
pangsa pasar tingkat daerah menjadi produk Nasional bahkan Internasional, 
karena saat ini Jamu Pelangsing Merit sudah memiliki pasar di Malaysia. 
Dengan Natasha Scin Care, yang pada saat dimulainya kerjasama baru 
memiliki 5 cabang, menjadi sebuah merek Nasional dengan lebih dari 32 
cabang diseluruh Indonesia saat ini. Serta sukses menghantarkan Herry 
Zudianto – Haryadi Suyuti menjadi Kepala Daerah kota Jogja untuk masa 




C. VISI DAN MISI  
Era pasar bebas telah datang, persaingan industri semakin terbuka di  
seat nasional dan internasional, aktifitas pemasaran pun semakin taktis. 
Terlebih untuk perusahaan daerah, sekarang adalah saatnya bangkit dan 
menjadi tuan rumah di negei sendiri, bahkan sangat mungkin melebarkan 
sayap menuju pasar internasional.  
Sejak menetapkan visi menjadi perusahaan di bidang komunikasi 
pemasaran yang mampu membawa produk Anda mendunia, EXISTCOMM 
selalu bergerak meningkatkan kualitas internal. Dengan selalu meningkatkan 
kualitas diri, EXISTCOMM berusaha maksimal bersama Anda membangun 
merek secar konsisten dan berkesinambungan. Sejalan dengan itu 
EXISTCOMM turut serta dalam memajukan industri periklanan Indonesia. 
 
D. Board of Directur       
 CEO : drg. R. Eddy Purjanto I    
   KRMT Indro Suseno, SH I BUSINESS ASSOCIATE  
1. Penyiar Tamu Radio Geronimo FM 1987 s/d 1989  
2. Staff  Pemerintah Daerah Provinsi DIY Biro ORTALA 1989 s/d 1991 
3. Bagian Promosi Harian BERNAS 1992 s/d 1995 
4. Pengelola Lembaga Studi Jawa Tembi/Mandiri Visuatama 1995 s/d           
1998 
5. Bagian Promosi Harian Kedaulatan Rakyat 1998 s/d 2001 
6. Business Associate EXISTCOMM  
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7. Mengelola Cisya Kencana Orchestra 2001 s/d 2003  
8. Direktur Majalah Bulanan KABARE 2002 s/d sekarang 
9. Pengelola KABARE EVENT 2004 s/d sekarang 
10. Direktur Eksekutif JOGJA GALERY mulai 2006            
Ir. Danang Wibowo I GENERAL MANAGER     
 1. Manager Iklan SKH Kedaulatan Rakyat 2000 s/d 2002   
 2. Direktur Majalah Bulanan KABARE 2002 s/d sekarang   
 3. General Manager EXISTCOMM 2002 s/d sekarang   
 4. Pengelola KABARE EVENT 2004 s/d sekarang    
 5. Aktif di Industri Media 1991 s/d sekarang 
 
E. SERVICE        
- KONSULTAN PEMASARAN 
i. RISET & OBSERVASI       
  Riset untuk menggambarkan kondisi eksternal dan internal, 
menjadi kebutuhan penting dalam menyusun Strategi Komunikasi Pemasaran 
Terintegrasi. Setelah menemukan target pasar, kami melakukan riset 
konsumen untuk mengetahuan lebih jauh tentang insight, perilaku, komparasi 
produk, dan program pemasaran yang menjadi harapan di benak kelompok 
konsumen tersebut. Luar biasa!! Dengan cara tersebut, kita bisa menentukan 
positioning kuat dan mengkomunikasikan nya dengan benar.  
ii. PROGRAM PENDAMPINGAN      
  Pendampingan ditempuh melalui evaluasi pada program – program 
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yang telah dijalankan. Program yang sudah sesuai dengan positioning 
dipertahankan, dan membuat perbaikan untuk program lain yang belum tepat 
dengan positioning. Proses tersebut dilakukan melalui keterlibatan 
EXISTCOMM dalam system operasional klien, sesuai jadwal yang disepakati 
oleh kedua belah pihak. 
  
F. PROGRAM PEMASARAN       
1. ADVERTISING        
 Above The Line | Media Lini Atas      
 - TVC | Iklan Televisi  
- Radio Commercial | Iklan Radio 
- Print Ad | Iklan Cetak       
 Below The Line | Media Lini Bawah      
 Billboard, Baliho, Spanduk, Poster, Flyer, Brosur, X-Banner, dan lain-lain. 
Ambience/Unconventional MediaBrand Activation    
2. PUBLIC RELATION  
a. Corporate ID 
b. Pers Release  
c. Advertorial        
 d. Media Internal 
3. SALES PROMO 
4. DIRECT MARKETING 
5. PERSONAL SELLING 
6. INTERNET MARKETING 
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G. STRUKTUR ORGANISASI       
 Struktur organisasi pada termasuk dalam kategori perusahaan yang 
berstruktur cukup sederhana, efisien dan modern, ini dapat dilihat dari jumlah 
yang tidak terlalu banyak namun cukup efisien, setiap personil mempunyai 
tugas dan kewajiban yang cukup jelas.  
E. Direktur : drg. Eddy Purjanto  
F. Busines Asoca : KRMT IndroSus.SH 
G. General Manager : Ir. Danang Wibowo 
H. Service Client : Nia 
I. OB / Security : Parsid  
J. Messenger : Nanang B 
K. FA Manager : Andreas N 
L. Pjs. SPV AE : Irvan 
M. SPV Creative : M. Wulan 
N. PIC HRD : Andreas N 
O. PIC ADM. Support AE : Nia  
P.  PIC Staff HRD : Susi H 
Q. Senior Media Planner : Rini  
R. Senior FA : Susi Haryanti Aniswatin  
S. Senior Strategic Planner : Irvan 
T. Junior AE : Yunita Tya Agnes 
U. Junior Media Planner : Mendung 
V. Junior Copy Writer : Palupi 
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W. Junior Art Director : Pratomo Ommand Triyo 
X. Freelance : Rinda 
 
STRUKTUR ORGANISASI 






























































































































H. CLIENT         
 Laken → Consumer Good (Makanan, Minuman)   
 UKDW → Pddk        
 Atmajaya → Pddk (fakultas hokum)      
 UWMY → FISIP & Hukum       
 MAP UGM → Pddk       
 Real English → Pddk        
 Budi Mulia Cullinary School → Pddk      
 Amik Kayani → Pddk        
 BPR Danangung → Bank       
 Natasha → Produk Kesehatan & Pakaian     
 O-Smile → Produk Kesehatan & Pakaian     
 Chandra Gupta → Produk Kesehatan & Pakaian   
 Arimbi → Produk Kesehatan & Pakaian     
 Merit → Produk Kesehatan & Pakaian     
 Merit Plus → Produk Kesehatan & Pakaian     
 Merit Shape → Produk Kesehatan & Pakaian    
 Mathuk → Produk Kesehatan & Pakaian     
 Manovel → Produk Kesehatan & Pakaian     
 Sayotu → Produk Kesehatan & Pakaian     
 Minol → Produk Kesehatan & Pakaian     
 Lutuye → Produk Kesehatan & Pakaian     
 Modern Hospital Guang Zou → Produk Kesehatan & Pakaian  
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 Klinik Lukas Panti Rapih → Produk Kesehatan & Pakaian   
 Auto 1 → Otomotif        
 Restoran 3 Nyonya → Makanan, Minuman     
 Pari-Pari → Iklan Restoran, Hotel, Pariwisata    
 Cakra Kusuma → Iklan Restoran, Hotel, Pariwisata    
 Melia Purosani → Iklan Restoran, Hotel, Pariwisata    
 Kona → Iklan Restoran, Hotel, Pariwisata     
 Kabare Jogja → Iklan Media       
 Existcomm → Iklan Korporat       
 Yakkum Craft → Iklan Korporat      
 Iklan Natasha Umroh – Hongkong → Iklan Promosi Berhadiah 
 Pemilihan Wajah Natasha 2009 → Iklan Promosi Berhadiah  
 PR Yakkum → ILM        
 Bappedal → ILM        
 Gerbang Madani → Iklan Lain-Lain      
 Kusuma Raffles → Iklan Lain-Lain 
The Paradise → Iklan Lain-Lain 
Terasama Estate → Iklan Lain-Lain      
Rumah Cerdas → Iklan Lain-Lain      






I. AWARD  
Pinasthika Widyawara 2003  
 Silver kategori iklan Display PSA (Print Ad Natasha versi Toh) 
 KR Award (Print Ad Natasha versi Toh) 
Pinastika Ad Festifal 2004 
 Bronze kategori iklan Display PSA (Print Ad Cleaning Out My Jogja) 
 Gold kategori Poster Commercial Product (Poster Natasha, Wajah Tak 
Rata) 
 Gold kategori Poster Penunjang PSA (Poster Cleaning Out My Jogja) 
 Special award Unique Art Directing (Poster Natasha, Wajah Tak Rata) 
 Special award Best 3D Animation. (TVC Minol, Versi Tarzan Cengeng) 
Lomba cipta iklan layanan masyarakat kebersihan (Pinastika Ad Festifal 
& imago)  
 Gold kategori Print Ad (Berilah aku makan)  
 Gold kategori Radio Ad (Gangguan Penciuman)  
 Silver kategori Radio Ad (Bawang Putih) 
Pinastika Ad Festifal 2005 
 Gold Bawana kategori Media Penunjang / Poster / komersial (Poster 
Natasha, Wajah Rusak?) 
 Bronze Bawana kategori Media Penunjang / PSA / Unconventional 
(Hanging Bahaya Laten Pembajakan) 




 Silver Baskara kategori Media Luar Ruang / PSA (Billboard Beri Aku 
Makan). 
 Gold Baskara kategori Media Penunjang / Poster / Komersial (Poster 
Natasha, Wajah Rusak?) 
 Silver Baskara kategori Media Penunjang / PSA /Unconvensional 
(Hanging Bahaya Laten Pembajakan) 
 Bronze Baskara kategori Media Televisi Komersial (TVC Mathuk Kamar) 
 The Best Outdoor Ad : Poster Wajah Rusak Natasha 
Lomba Loga Ambarukmo Plaza 
 10 besar lomba logo ambarukmo plaza 
Citra Pariwara 2006  
 3 Besar Daun Muda Award Citra Pariwara 2006 
Pinastika Ad Fetifal 2006 
 Silver baskara kategori iklan komersial produk 
 Silver KR Award kategori iklan kolom 
 Silver KR Award kategori iklan display komersial produk  
New York Festifal (NYF) 2007  
 Bronze Philantropic Award Iklan Layanan Masyarakat Gempa Jogja 
“ADI”   
Adoi Advertising Award (AAA) 2007  
 Gold kategori Film Idea Iklan Layanan Masyarakat Gempa Jogja “ADI” 
 Gold kategori Film Idea Iklan Layanan Masyarakat Gempa Jogja 
“WATT” 




PELAKSANAAN KULIAH KERJA MEDIA 
 
A. WAKTU PELAKSANAAN KULIAH KERJA MEDIA 
Kuliah Kerja Media (KKM) penulis laksanakan selama 3 bulan, mulai 
tanggal 2 Februari 2009 sampai dengan 30 April 2009. 
 
B. LOKASI PELAKSANAAN KULIAH KERJA MEDIA (KKM) 
Dalam pelaksanaan Kuliah Kerja Media (KKM), penulis 
mendapatkan tempat untuk melaksanakan kegiatan tersebut di PT. EKSIS 
CIPTA CITRA KOMUNIKA yang berlokasi di Jl. Bakung 17 Baciro 
Yogyakarta 55225 telepon (0274) 5158686. 
 
C. POSISI DALAM INSTANSI SELAMA KULIAH KERJA MEDIA 
Dalam pelaksanaan Kuliah Kerja Media (KKM), penulis menempati 
posisi dalam Department Marketing sebagai Account Executive, dengan 
posisi tersebut penulis merasa dapat lebih memahami pekerjaan seorang 
Account Executive. 
 
D. KEGIATAN SELAMA PELAKSANAAN KULIAH KERJA MEDIA 
(KKM)    
Penulis selama berada dalam EXISTCOMM mengambil bidang 





berusaha beradaptasi dengan lingkungan kerja yang baru, mengenal orang-
orang baru, serta mempelajari hal-hal baru yang belum pernah penulis 
dapatkan pada saat perkuliahan.       
1. Periode : Tanggal 2 Februari s/d 6 Februari 2009    
  Pada hari pertama penulis mendapatkan briefieng dari pembimbing 
KKM di EXISTCOMM. Setelah mendapatkan briefieng penulis dikenalkan 
dengan para karyawan yang ada di EXISTCOMM. Semua karyawan yang 
ada di EXISTCOMM sangat ramah sehingga membuat penulis dapat lebih 
mudah beradaptasi. Pada hari pertama ini, penulis membaca-baca buku yang 
ada di ruangan meeting. Buku-buku di sana cukup lengkap dan beraneka 
ragam. Dari buku-buku tentang marketing sampai creative pun tersedia. 
Penulis banyak mendapatkan ilmu dari buku-buku yang ada. Dari ruang 
meeting, penulis menuju ke bagian keuangan. Di situ penulis bertanya kepada 
karyawan yang ada di bagian keuangan. Hasil yang di dapat penulis dari 
bagian keuangan adalah susunan bagian karyawan EXISTCOMM dan 
penjelasan-penjelasan mengenai fungsi bagian keuangan. Menurut 
keterangan dari karyawan bagian keuangan bahwa bagian keuangan tidak 
terlalu penting. Maksudnya adalah bagian keuangan bukan menjadi bagian 
utama dari perusahaan advertising. Bagian ini hanyalah bagian penunjang, 
bukan termasuk bagian yang utama. Tugas pertama penulis adalah survey 
tentang tempat makan di Food Fest dan Joglo Resto yang akan digunakan 
sebagai data klien EXISTCOMM yang akan membangun Timoho City Walk. 
Semua yang didapat ditulis dan di serahkan kepada bagian Account 
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Executive. Terdiri dari lokasi, daftar harga, keunggulan dan kelemahan 
tempat tersebut. Kesulitan yang dihadapi penulis adalah mencari  tempat-
tempat yang dituju. Cara untuk mengatasi kendala ini adalah dengan bertanya 
pada orang-orang sekitar. Jadi dengan demikian penulis lebih mengerti jalan-
jalan yang ada di yogyakarta. 
2. Periode : Tanggal 9 Februari s/d 13 Februari 2009    
  Pada periode ini penulis melakukan survey manekin dan topeng 
yang akan digunakan oleh klien EXISTCOMM untuk suatu acara malam 
penganugrahan. Tujuan pertama hanyalah untuk menyewa saja, hal ini 
dikarenakan property ini hanya dikenakan semalam saja, jadi kurang efektif 
jika harus membeli. Tapi setelah penulis lakukan  survey dilapangan, sangat 
susah sekali untuk menemukan tempat yang mau menyewakan property 
seperti ini. Semua hanya bisa di beli, dan tidak boleh disewa. Setelah 
melakukan pencarian sampai menjelang sore, penulis mendapatkan informasi 
bahwa property seperti itu dapat ditemui pada sebuah butik yang cukup 
terkenal. Suatu sumber mengatakan, bahwa butik tersebut memang biasa 
menyewakan property seperti itu. Akhirnya penulis kembali ke kantor dan 
memberikan informasi ini pada bagian Account Executive. Dan setelah 
melakukan perundingan, akhirnya tugas ini diambil alih oleh Account 
Executive EXISTCOMM sendiri. Kesulitan yang dihadapi penulis masih 
sama yaitu belum hafal jalan-jalan yang ada, sehingga kesulitan mencari 
lokasi. Tapi dengan bertanya pada oaring sekitar, penulis sedikit banyak 
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mendapat petunjuk. Dengan begitu, penulis jadi lebih mengetahui jalan-jalan 
yang ada.         
3. Periode : Tanggal 16 Februari s/d 20 Februari 2009    
  Pada periode ketiga ini penulis mendapatkan tugas untuk meriset 
obat pelangsing dengan bertanya pada perempuan usia 25 – 50 tahun dengan 
jumlah 50 responden. Tugas ini adalah tugas riset pertama bagi penulis, 
sehingga terasa cukup berat. Karena tidak semua responden dapat ditanyai 
dengan mudah. Penulis harus melakukan pendekatan yang baik agar bisa 
memperoleh keterangan. Setelah mendapatkan hasil survey dari 50 
responden, penulis melakukan olah data dengan menggunakan SPSS. 
Sehingga data yang diperoleh dapat dibaca dan dimengerti dengan mudah 
oleh Account Executive di EXISTCOMM. Setelah melakukan riset ini, 
penulis jadi lebih berani dalam bermasyarakat.  
4. Periode : Tanggal 23 Februari s/d 27 Februari 2009    
  Pada periode ini penulis mendapatkan tugas untuk melakukan 
survey story line dengan jumlah 30 responden. Pada survey kali ini 
kebanyakan responden malas membaca story line yang begitu panjang. 
Sehingga menyulitkan penulis untuk mencari keterangan. Tetapi penulis tetap 
berusaha mencari responden agar dapat memenuhi target. Setelah selesai 
survey, penulis mengolah data dengan SPSS. Dengan tugas ini penulis lebih 
mengerti tentang cara mengolah data riset. 
5. Peride : Tanggal 2 Maret s/d 6 Maret 2009     
  Periode kelima ini penulis hanya melakukan briefing untuk iklan 
 xx
xix 
pelangsing yang akan di tayangkan di televisi. Di sini peran penulis adalah 
memberi komentar untuk setiap story line yang di buat oleh tim creative atau 
copy writer yang ada di EXISTCOMM. Tim creative  di EXISTCOMM 
cukup bisa diperhitungkan ide-idenya. Banyak yang memberikan ide-ide 
kreativ dan fresh sehingga terbentuk suatu ide yang menarik.  
6. Periode : Tanggal 10 Maret s/d 13 Maret 2009    
 Pada periode ini penulis melakukan survey perumahan utuk mencari 
kompetitor perumahan milik klien EXISTCOMM yaitu gerbang madani. Hal 
ini dilakukan agar mengetahui harga pasaran perumahan yang sepadan. 
7. Periode : Tanggal 16 Maret s/d 20 Maret 2009    
  Periode ketujuh ini penulis mendapat tugas untuk meriset tempat 
makan di wilayah jogja utara dan jogja selatan. Hal-hal yang di riset adalah 
nama restoran, menu andalan yang ditawarkan, bentuk rumah makan, gaya 
hidup, selera makan, dan pendapatan. Untuk meriset tempat makan di 
wilayah jogja utara dan jogja selatan dibutuhkan waktu 2 hari. Hal ini 
dikarenakan tempatnya cukup jauh dan luas. Kesulitan mencari jalan-jalan di 
jogja masih saja menjadin kendala bagi penulis. Tetapi karena tugas inilah 
penulis jadi lebih bisa mengerti jalan-jalan di jogja. 
8. Periode : Tanggal 23 Maret  s/d 27 Maret 2009    
  Pada periode ini penulis meriset tempat makan timoho utara dan 
selatan. Hampir sama dengan riset yang sebelumnya, tetapi riset tempat 
makan ang ada di timoho ini ruang lingkupnya lebih kecil. Di sini pun, 
masalah tempat-tempat makan cukup sulit untuk ditemukan karena masalah 
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jalan-jalan yang belum hafal. Hal-hal yang di riset masih sama dengan 
sebelumnya yaitu nama restoran, menu andalan yang ditawarkan, bentuk 
rumah makan, gaya hidup, selera makan, dan pendapatan.  
9. Periode : Tanggal 30 Maret s/d 3 April     
  Periode kesembilan ini adalah kali terakhir penulis mendapatkan 
tugas. Tugas terakhir bagi penulis adalah membuat client brief untuk salon. 
Hal-hal yang di lakukan oleh penulis adalah mencari informasi ke sebuah 
salon dan mencari kompetitornya. Informasi yang dicari adalah rata-rata usia 
pelanggan yang datang, perawatan yang ditawarkan dan segala hal yang 
















A. KESIMPULAN  
Dalam perkembangan sebuah biro iklan memerlukan sebuah 
department yang sangat dominant bagi kelangsungan biro iklan itu sendiri. 
Department itu tidak lain adalah Account Executive atau lebih dikenal 
dengan nama Marketing. Karena Account  Executive merupakan ujung 
tombak sebuah biro iklan, baik dalam pencarian klien, pangsa pasar yang 
cocok maupun hubungan dengan calon klien ataupun klien yang telah lama 
mengadakan hubungan kerja sama dengan biro iklan tersebut. Account 
Executive dalam biro iklan juga bisa dikatakan sebagai manajer. 
Setelah melaksanakan Kuliah Kerja Media (KKM) selama 3 bulan 
pada department Account Executive EXISTCOMM, maka penulis dapat 
mengambil kesimpulan sebagai berikut : 
1. Account Executive menerima materi iklan dari klien dengan mengisi 
creative order atau sering disebut juga client briefs. Adapun isi dari client 
briefs itu sendiri adalah mengenai informasi diri produk tersebut (yang 
meliputi bentuk fisik produk, sifat produk, kegunaan produk dan lain-
lain) bisa juga mengenai situasi pasar (bagaimana keadaan serta posisi 
klien di pangsa pasar dan bagaimana hubungan klien dengan competitor, 




2. Pengalihan ide atau brainstorming dari materi iklan yang masuk untuk 
dikembangkan untuk menjadi ide kreatif (copy writer, account executive, 
serta desainer). 
3.  Proses pengerjaan desain : 
a. Tim kreatif dibantu oleh Account Executive menyiapkan materi 
yang sudah ada. 
b. Seorang kreatif desainer membuat contoh lebih dari satu desain 
dimaksudkan agar lebih memudahkan klien untuk memilih, dan 
memudahkan Account Executive apabila ada refisi. 
4. Desain yang sudah jadi diserahkan Account Executive untuk                                  
diajukan ke klien. Jika klien setuju maka dari pihak Account Executive 
meminta ACC sebagai bukti bahwa desain tersebut telah disetujui, tetapi 
jika masih ada yang perlu di refisi maka Account Executive menyerahkan 
kembali kepada tim kreatif untuk diperbaiki. 
 
 
B. SARAN  
Dengan semakin pesatnya perkembangan dunia periklanan baik di 
Indonesia maupun di dunia maka perlu ada juga peningkatan dari segi SDM 
dari orang-orang dunia periklanan. Oleh karena itu penulis mencoba memberi 
saran kepada : 
 xlii
i 
1. EXISTCOMM, sebagai salah satu pelaku periklanan di Indonesia dan 
sekaligus merupakan tempat pelaksanaan KKM penulis. Saran-
sarannya antara lain :  
a. Perbaiki system manajemen yang ada, bukan berarti manajemen 
yang telah ada tidak baik, namun perlu adanya suatu perbaikan 
agar manajemen yang sudah ada menjadi lebih baik lagi dan 
mempersiapkan diri agar siap un tuk menghadapi persaingan yang 
semakin ketat. 
b. Tetap menjalin hubungan Triparit, yaitu hubungan antara 
pengiklan, jasa pengiklan (biro iklan), dan media. Disamping 
hubungan dengan pemerintah dan konsumen seperti yang diatur 
dalam Tata Cara dan Tata Krama Periklanan Indonesia. 
2. Program D III Periklanan Jurusan Komunikasi Terapan Fakultas Ilmu 
Politik dan Ilmu Sosial Universitas Sebelas Maret Surakarta, selaku 
salah satu pencipta bibit baru insan periklanan, sekaligus tempat 
penulis mencari ilmu selama kurang lebih 3 tahun. Oleh karena itu 
penulis mencoba memberikan saran agar lebih maju, diantaranya 
adalah : 
D. Terus tingkatkan mutu pendidikan yang telah ada, bukan berarti 
mutu pendidikan yang sekarang ini kurang, namun alangkah 
baiknya apabila tiap tahun bahkan tiap semester yang ada lebih 
ditingkatkan agar lebih mampu bersaing dengan yang lain. 
 xli
v 
E. Tingkatkan kembali fasilitas yang telah ada agar lebih menunjang 
kegiatan belajar mengajar, agar tercapai hasil yang lebih maximal. 
F. Sehubung dengan sulitnya mendapatkan tempat Kuliah Kerja 
Media (KKM) yang sesuai yang diinginkan ataupun yang 
diharapkan, khususnya di kota Jakarta, Surabaya, Bali. Alangkah 
baiknya pihak universitas sebelumnya mengadakan hubungan 
lebih dekat dengan instansi-instansi yang akan dipergunaka untuk 
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